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Hitelesek-e a vállalkozások ígéretei 
magyarországon?
A piaci csere mindig ígéretek cseréje, és a benne részt vevők számára az egyik legna-
gyobb kihívás, hogy ígéreteiket hitelessé tegyék. A tanulmány a hitelesség közgaz-
dasági elméletét áttekintve amellett érvel, hogy a hitelesség széles körű megterem-
téséhez elsősorban megfelelő szankciókat nyújtó intézményekre van szükség. Egy 
– cégvezetők körében elvégzett – kérdőíves felmérés alapján vizsgálja a hitelesség 
jelenlétét a magyar vállalkozások közötti üzleti kapcsolatokban, továbbá a cégek 
hajlandóságát arra, hogy ismeretlenekkel lépjenek kapcsolatra. Feltárja továbbá, 
milyen szerződéskikényszerítő intézményekre hagyatkoznak a vállalkozások. 
Szemben a Magyarországot jellemző „bizalomhiány” tézisével, az adatok a hiteles-
ség széles körű jelenlétét jelzik. Sok cég lép túl személyes és üzleti kapcsolathálóján, 
és teremti meg a hitelességet e körön túl. Dominálnak a személyes cserét támogató 
játékszabályok, de az intézményi rend határozott „nyugatias” vonásokat is mutat.*
Journal of Economic Literature (JEL) kód: K12, L14, O17.
„a’ hitel tágosb értelemben.
Tudniillik: hinni ’s hihetni egymásnak.”
(Széchenyi [1830/1930] 395. o.)
Közkeletű vélekedés szerint a magyar gazdasági élet – és tágabban a társadalom – 
egyik legnagyobb problémája a „bizalomhiány” (Kornai és szerkesztőtársai [2005], 
Tóth [2009], Muraközy [2012]). de pontosan miért is gátolja a bizalmatlanság egy 
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piacgazdaság működését? a közgazdaságtan klasszikus válasza – legalább Hume 
(1739/2006]) óta1 –, hogy az üzleti kapcsolatok sikerét az akadályozza, ha a felek 
egymás ígéreteiben nem bíznak meg. ahhoz pedig, hogy egy ígéretbe vetett biza-
lom létrejöjjön, az ígéretnek hihetővé, hitelt érdemlővé kell válnia. a legfontosabb 
kérdés így az lesz, hogy hitelesek-e a gazdasági szereplők, köztük mindenekelőtt a 
vállalkozások egymásnak tett ígéretei. 
mitől válhatnak az üzleti ígéretek hitelessé? ez a kérdés izgatta már széchenyit is 
(Széchenyi [1830/1930]), aki lényegében ugyanazt a választ adta rá, mint újabban az 
üzleti kapcsolatok (Williamson [1983], Klein és szerzőtársai [1978]) és a gazdasági 
fejlődés (North [1990/2010], Acemoglu–Johnson [2005], Greif [2008]) számos jelen-
tős kutatója. eszerint egy ígéretet az tesz hitelessé, ha az ígérettevő fél valamilyen 
szankciót vállal magára arra az esetre, ha megszegné ígéretét. a szankció működé-
séhez pedig megfelelő társadalmi játékszabályokra van szükség. a hitelességet akkor 
lehetséges széles körben megteremteni egy gazdaságban, ha sikerül az ígéretszegést 
szankcionáló játékszabályokat intézményesíteni.
Tanulmányunkban a közgazdasági elméletet követve két célt tűzünk ki magunk elé. 
először is megpróbáljuk feltérképezni, hogy a hitelesség milyen mértékben van jelen és 
mennyire nehezen vagy könnyen alakul ki magyarországon a vállalkozások közötti üzleti 
kapcsolatokban. igaz-e a „bizalomhiány” irodalma által sugallt állítás, hogy a hitelesség 
nehezen és ritkán jön létre? másodszor, kísérletet teszünk annak feltárására, milyen intéz-
mények támogatják a – többé vagy kevésbé létező – hitelesség létrejöttét. 
bizonyos intézmények – például informális társadalmi normák – a hitelességet csak 
viszonylag szűkebb személyes körben képesek megteremteni, míg mások – például 
a polgári jogrend – lehetővé teszik, hogy az üzleti szereplők túllépjenek e körön, és a 
viszonylag személytelen kapcsolatokban is hitelesen elköteleződjenek ígéreteik mel-
lett. az utóbbi típusú kapcsolatok lehetővé válása pedig a gazdasági fejlődés fontos 
feltétele (Greif [2006]). Vizsgálódásunk feltárja, mekkora a viszonylag személytelen 
cseréket támogató intézmények szerepe a vállalkozások körében.
Tanulmányunk egyfajta helyzetjelentés a magyar gazdaságról. célja, hogy átfogó 
képet nyújtson arról, hol tartunk a gazdasági fejlődés egyik kulcsát jelentő üzleti hite-
lesség széles körű megteremtésében. e realitás ismerete segítséget nyújthat egyfelől a 
vállalkozások szintjén a sikeres üzleti stratégiák kialakításához, másfelől a kormány-
zat szintjén az intézmények fejlődését támogató közpolitika megalkotásához. 
a tanulmány első részében felvázoljuk a hitelesség közgazdasági elméletét. Kifejt-
jük, miért központi jelentőségű a szerződéses ígéretek melletti hiteles elköteleződés 
problémája a gazdaságban, és miért van szükség intézményi válaszra a megoldásá-
hoz. amellett érvelünk, hogy a hitelesség megteremtését általában – s így feltehetően 
a magyar gazdaságban is – sokféle intézmény támogatja. Javaslatot teszünk a releváns 
intézmények tipológiájára, aszerint osztályozva őket, hogy ki a szankciót alkalmazó 
személy. az üzleti kapcsolatok terén a hitelesség fogalma a „bizalom” tág és diffúz 
jelenségének egy fontos szeletét ragadja meg, de csak egy szeletét. az elméleti részt a 
két fogalom kapcsolatának tisztázásával zárjuk. 
1 értekezés az emberi természetről. iii. könyv, ii. rész. 5. szakasz. 
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a tanulmány második része empirikus vizsgálat. egy ígéret hitelessége az ígéretben 
részesülő fél percepcióiban, várakozásaiban jelenik meg. ezért indokolt a gazdasági sze-
replők vélekedéseit feltárni. erre teszünk kísérletet egy kérdőíves felmérés segítségével, 
amelyet 2016 tavaszán kis és közepes magyarországi vállalkozások körében végeztünk. 
a cégvezetőket üzletfeleik megbízhatóságáról, hitelességéről kérdeztük, valamint arról, 
miben látják az ígéretek teljesülésének garanciáit. emellett a vállalkozások viselkedését 
is vizsgáltuk. megkérdeztük, mennyire hajlandók fizetési haladékot adni vevőiknek a 
teljesítés után. a nagyobb fizetési haladék ugyanis az irodalom feltevése szerint az üzlet-
fél nagyobb fokú hitelességét tükrözi (Johnson és szerzőtársai [2002]). 
az adatok elemzésével és nemzetközi összehasonlításával először azt elemezzük, helyt-
álló-e az a sejtés, hogy a magyar vállalkozói gazdaságot összességében a hitelesség ala-
csony szintje jellemzi. Hol állunk a régión belül, illetve a fejlettebb gazdaságokhoz viszo-
nyítva? megvizsgáljuk azt is, hogy a létező kapcsolatokban milyen gyorsan jön létre a 
hitelesség. mivel a legnagyobb problémát a hitelesség várható kudarca miatt eleve létre 
sem jövő kapcsolatok jelenthetik, valójában ezeknek a hiányát is fel kellene térképeznünk. 
ezt közvetlenül nem tudjuk megtenni, helyette azt vizsgáljuk meg, mennyire hajlandók a 
vállalkozások túllépni meglévő, bevált személyes vagy üzleti kapcsolataikon, és létrejön-e 
a hitelesség ilyen körülmények között. egy ismeretlennel ugyanis a „nulláról” kell felépí-
teni a hitelességet. az erre való készség – ha tökéletlenül is, de – jelzi a hitelesség felépítésé-
nek nehéz vagy könnyű voltát a gazdaságban. az empirikus elemzés második lépéseként 
elemezzük, milyen intézményekre támaszkodnak a vállalkozások, melyekről vélik úgy a 
cégvezetők, hogy garantálják a kapott szerződéses ígéretek teljesülését. 
empirikus eredményeink jelentősen árnyalják azt a képet, amely a magyar gaz-
daság „bizalomhiányos” voltáról kialakult. adataink a hitelesség viszonylag magas 
fokára, gyors kialakulására engednek következtetni a vállalkozások üzleti kapcsola-
taiban. a cégek nem csekély hányada bátran túllép bevált személyes és üzleti isme-
retségein, hogy új kapcsolatokba vágjon. a hitelesség hátterében sokrétű intézményi 
rend körvonalazódik: az erkölcstől a kétoldalú kapcsolatok és az üzleti élet informális 
szankcióin át a formális jogrendig. bár túlsúlyban vannak a személyes cserét támo-
gató játékszabályok, az intézményi rend határozott „nyugatias” vonásokat is mutat.
a hitelesség közgazdasági elmélete
A hiteles elköteleződés problémája
a piacgazdaság cserekapcsolatokon alapul. a csere pedig mindig – még a legegyszerűbb 
esetben is – ígéretek cseréje. az ígéretek betartása nem magától értetődő: ha például a 
fizetés megelőzi a teljesítést, ha a teljesítés hibája a fizetés után derül ki, ha az ígéret-
tevő fél váratlanul magas teljesítési költséggel vagy vonzó alternatívával szembesül, ez 
mind arra ösztönözheti őt, hogy megszegje ígéretét. az ígéretet ezért nem elég kimon-
dani, hitelessé is kell tenni. ellenkező esetben a csere meghiúsul, legyen szó akár két 
vállalkozás, hitelnyújtó és -felvevő, befektető és vállalkozó, munkaadó és munkavál-
laló viszonyáról. a játékelmélet segít a probléma tisztázásában (Kreps [2005] 61–64. o.).
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Tegyük fel, hogy egy vállalkozó azt fontolgatja, vásárol valamilyen terméket egy 
beszállítótól! Utóbbi ragaszkodik ahhoz, hogy előre fizesse ki a teljes vételárat, mert 
a szóban forgó terméket kifejezetten a vevőnek készítené el egyedi igényei alapján. 
Vagyis a pénzösszeggel szemben egy ígéret jelenik meg. Kétségkívül valószerűbb 
lenne, ha csak az ár egy részét kellene előre kifizetni; ekkor az ígérettel szemben rész-
ben egy másik ígéret jelenne meg. az egyszerűség kedvéért mégis eltekintünk ettől az 
eshetőségtől, mert nem változtatna érdemben a gondolatmenetünkön. egyetlen ígé-
retre vonatkozóan mutatjuk be a hitelesség problémáját, de a gondolatmenetet több 
ígéretre és ellenígéretre is kiterjeszthetjük. 
Tegyük fel, hogy a két fél egy olyan „természeti állapotban” tárgyal, ahol min-
denki csak a saját önérdekét nézi, a két fél között ad hoc kapcsolat van, és semmi-
lyen külső társadalmi körülmény sem ösztönöz az ígéretek betartására! a vételár 10 
millió forint, az elkészülő termék pedig 15 millió forintot ér a vevőnek. a beszállító 
arra számít, hogy neki is 5 millió forint haszna marad. dönthet azonban úgy is, hogy 
megszegi az ígéretét, és egyszerűen „lelép” a megkapott pénzzel. a játék szekvenciális, 
vagyis előbb dönt a megrendelésről a vevő, majd az ígérete betartásáról a beszállító (1. 
ábra). Ha az árat megkapja a beszállító, jobban jár, ha megszegi az ígéretét. mivel sem 
erkölcs, sem a környezetéből érkező szankció nem korlátozza, így is fog tenni. ezt a 
vevő előre látja, ezért a kapott ígéretet nem fogja hitelesnek tartani. Nem ad megren-
delést, hiszen a megszegett ígéretnél (–10) még a megállapodás elmaradása (0) is jobb 
számára. a játék kimenetele tehát a csere elmaradása lesz.
1. ábra 
Hiteles elköteleződési játék
Nem rendel megMegrendel
Nem teljesít
0, 0
–10, 10(–C)5, 5
Teljesít
Vevő
Beszállító
Megjegyzés: Kreps [1990] nyomán, aki „bizalomjátéknak” nevezi (lásd később a hitelesség és 
a bizalom viszonya című alfejezetet).
ezzel azonban mindkét fél rosszabbul jár, mint ha a beszállító megkapná a vétel-
árat, és betartaná ígéretét. mindkettőjüknek érdekében áll tehát, hogy valamikép-
pen elérjék az ígéret hitelessé tételét. ennek egyetlen módja, ha megváltoztatják azt 
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a döntési helyzetet, amelyben a beszállító ex post, a vételár kézhezvétele után találja 
magát. egészen pontosan, el kell érniük, hogy a beszállító kifizetése kisebb legyen 
az ígéretszegés esetén, mint az ígéret betartásakor. megoldást egy pótlólagos költ-
ségelem (C) megjelenése jelenthet, amely abból fakad, hogy az ígérettevő fél aláveti 
magát valamilyen szankcionáló mechanizmusnak.2
a bemutatott sematikus példa feltételezi, hogy az ígéret jól definiált, és az egyetlen 
probléma, hogy az ígéretet tevő fél nem teljesíti, amit kifejezetten vállalt. a valóság-
ban azonban az ígéretek sokszor homályosak. Nehéz előre látni, mit is kellene a felek-
nek a jövőben tenniük, milyen körülmények merülnek fel, amelyekhez érdemes lenne 
alkalmazkodniuk (Goldberg [1976], Williamson [1979], Hart–Moore [1988]). ezért 
számítaniuk kell olyan eleve nem tisztázott helyzetekre, amikor az egyik fél a másik 
rovására növelheti saját hasznát vagy csökkentheti veszteségét. Példánknál maradva, 
a beszállító egy nem várt nehézségre reagálhat úgy, hogy a neki kényelmesebb meg-
oldást választja, és csökkenti a termék minőségét, aminek folytán az kevesebbet fog 
érni a vevőnek. az ígéretnek ilyen esetben arra kell vonatkoznia, hogy a szerződő 
fél általánosságban tartózkodik a másik rovására történő, önző célú előnyszerzéstől 
(opportunism) (lásd Williamson [1979]). az ilyen ígéretek sokszor informálisak, sőt ki 
nem mondottak, „implicitek” (Vandenberghe [2008]). ez azonban nem von le az érté-
kükből. egyedül az fontos, a másik fél számít-e valamilyen viselkedésre, feltételezi-e, 
hogy az be fog következni (Furubotn–Richter [2000] 156–160. o.). 
de az ígéret gyakran többről szól, mint hogy nem okozok önző módon kárt a 
másiknak, nem „döföm hátba”. a szerződések hiányos volta miatt az igazán jól 
működő kapcsolatokat általában az jellemzi, hogy a felek a változó, nem várt körül-
ményekhez való alkalmazkodás során bizonyos fokú rugalmasságot, szolidaritást, 
segítőkészséget mutatnak (Macneil [1977], Artz–Brush [2000]). az együttműködésből 
fakadó többlet általában nő, ha mindkét fél felvállalja azokat a viszonylag kis költ-
ségű erőfeszítéseket, amelyek a másik félnek jelentős hasznot hoznak.3 a példánkban 
kiderülhet, hogy a vevőnek műszaki okokból máshogyan specifikált termékre lenne 
szüksége. a változtatás minimális többletköltséggel jár a beszállítónak, de elenged-
hetetlen a vevőnek. fontos, hogy ilyen esetben a vevő számíthasson a partnere rugal-
masságára és „jóakaratára” (Sako–Helper [1998] 388. o.).
Hitelesen elköteleződni tehát általában nemcsak az önérdekkövetéstől való tar-
tózkodás mellett célszerű, hanem tágabban az együttműködő és segítőkészség 
2 Vagy az ígéret betartásával járó pótlólagos haszon megjelenése. a további gondolatmenetün-
kön azonban nem változtatna, ha ezt az eshetőséget külön vizsgálnánk. a haszon (például jó lelki-
ismeret, dicséret, jó hírnév, fizikai erőszaktól való mentesség) elmaradása költségként is értelmez-
hető, illetve megfordítva. ami lényeges, hogy a szankció a két kifizetés közötti relációt változtatja 
meg az ígérettevő szemében.
3 alapszabályként azt mondhatjuk, akkor hatékony az ígéretet teljesíteni, ha az erőfeszítés költsége 
nem nagyobb, mint a másik fél belőle fakadó haszna (Cooter–Ulen [2005] 217–221. o.). Képzeljük el egy 
pillanatra, hogy a felek tökéletes, minden eshetőségre felkészülő szerződést tudnak kötni! az együtt-
működés várható többletét éppen akkor maximalizálnák, ha az iménti alapelvet alkalmaznák. a jog-
gazdaságtan ezt nevezi a teljesítés melletti elköteleződés optimális mértékének (Cooter–Ulen [2005] 
217. o.) vagy hatékony szerződésszegésnek (Szalai [2013] 56. o.). az alapszabály hangsúlyozottan csak 
az elemzés kiindulópontja, a ténylegesen hatékony szerződéses feltételek ettől eltérhetnek.
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mellett is. érdemes a hitelesség mindkét dimenzióját szem előtt tartanunk: 1. a 
kárt okozó cselekvésre nemet mondó, „negatív” ígéretek, illetve 2. a segítséget 
ígérő, „pozitív” ígéretek melletti elköteleződést is. 
A probléma megoldása
miből fakadhat az ígéretet hitelessé tevő költségelem? Költségen itt természetesen nem 
feltétlenül pénzbeli kiadást értünk, hanem bármilyen változást, amelyet az elszenve-
dője úgy értékel, hogy ront a saját helyzetén. „az egész nemzetnek egymástól oly igen 
különböző tagjait az erény és a büntetéstől való félelem tartja egyensúlyban” (Szé-
chenyi [1830/1930] 242. o.). a költséget eredményező szankció lehet belső: az erkölcsi 
meggyőződésből fakadó lelkiismeret-furdalás. s lehet külső, azaz érkezhet a cselekvő 
társas környezetéből. fontos, hogy a belső szankciónak is észlelhetőnek és értelmez-
hetőnek kell lennie a másik fél számára. a külső szankció pedig gyakran erkölcsi meg-
győződéseket jelenít meg, mint amilyen a becsület, a tisztesség, az állhatatosság. Közös 
tehát a kétféle szankcióban, hogy a felek interakcióját a közös tudásuk részét képező 
és érvényesnek elfogadott viselkedési előírások, társas játékszabályok strukturálják. 
a szankciókat ezek az előírások definiálják és hozzák működésbe. a viselkedési elő-
írások lehetnek egy-egy szituációhoz kötődően igen sajátosak, azonban bizonyos fokig 
mindig túlmutatnak rajtuk. már csupán a nyelvi megértés és közös fogalomhasználat 
szükségessége miatt is így van. Ha pedig a gazdasági élet egésze vagy nagyobb össze-
függő területei érdekelnek bennünket, akkor elsősorban a sok egymáshoz hasonló, 
ismétlődő helyzetben megjelenő játékszabályokra, röviden „intézményekre” (Ost-
rom [2005] 3. o.) kell figyelnünk. összefoglalva: a cserekapcsolatokban a hiteles 
elköteleződést az ígéretszegést szankcionáló társadalmi intézmények biztosíthatják.
A hiteles elköteleződést támogató intézmények taxonómiája
a gazdasági élet intézményei rendkívül sokszínűek és sokféleképpen csoportosít-
hatók. lehetnek eredetük szerint spontánok vagy tervezettek, formájukat tekintve 
informálisak vagy formálisak, szankcióik jellegét tekintve erkölcsi, jogi, gazdasági 
következményekkel járók (Greif [2008]). a szankciók megfogalmazása lehet homályos 
(„nem illik”, „tilos”) vagy jól definiált („fizesd vissza a vételárat”).4 ezek a határok 
azonban gyakran elmosódnak, és a legalapvetőbb kérdés talán mégiscsak az: mi vagy 
ki a szankció forrása? még konkrétabban: ki az, aki érvényesíti a szankciót? Ellickson 
[1991] az intézményeket három kategóriába sorolja: attól függően, hogy a cselekvő 
saját maga, a cselekvés érintettje vagy a társadalom más tagja szankcionálja-e a cse-
lekvőt, első, második, illetve harmadik fél általi kontrollon alapuló intézményeket 
különböztet meg. Ha ezt a szerződéses kapcsolatokra alkalmazzuk, az első, a máso-
dik és a harmadik fél általi kikényszerítésen alapuló intézményekről beszélhetünk.
4 Ostrom [2005] az előbbieket „normáknak”, az utóbbiakat „regulatív szabályoknak” nevezi. 
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az „első fél általi” kikényszerítés azt jelenti, hogy a szerződést megszegő fél saját 
magát bünteti azzal, hogy bűntudatot érez. ez tehát a személyes erkölcs vagy széche-
nyi kifejezésével a „polgári erény” esete (1. táblázat). a belső motivációt a közgaz-
daságtan gyakran megkülönbözteti az intézményitől, és szembeállítja vele. a szub-
jektív preferenciák, attitűdök körébe utalja (Falk és szerzőtársai [2015]). a hiteles 
elköteleződéshez azonban az ígéretben részesülőnek többet kell tudnia annál, mint 
hogy a partnere mennyire jó vagy erényes ember. ismernie kell a jóságból vagy eré-
nyességből fakadó (belső) szankciókat és az erkölcsös viselkedés játékszabályait, 
amelyekből ezek levezethetők. röviden, legalább részben intézményesült erkölcsre 
van szükség. (a latin eredetű morál, moralitás kifejezés jobban megragadja az 
erkölcs intézményesült oldalát: a mores eredetileg társadalmi szokást is jelentett.)
1. táblázat
a hiteles elköteleződést támogató intézmények taxonómiája
Kikényszerítő személy intézmény típusa
első fél (aki ígéretet tesz) személyes erkölcs
második fél (aki ígéretet kap) önkikényszerítő szerződés
Harmadik fél (a cserekapcsolatokon kívül)
– Közösség tagjai társadalmi norma
– Jövőbeli cserepartnerek reputáció
– bíróság, kormányzat jogszabály
– szervezeti döntéshozók szervezeti szabály
a „második fél” a szerződéses partner, aki szintén megpróbálhat szankciókat kiala-
kítani – anélkül, hogy külső szereplőt vonna be. ennek alapvető technikája a szer-
ződéses kapcsolat olyan kialakítása, hogy a szerződésszegés mintegy automatikusan 
szankciókat vonjon maga után. más szóval a szerződés „önkikényszerítővé” alakí-
tása (self-enforcing contract). ennek egyik mechanizmusa a „túszcsere” (Williamson 
[1983]), vagyis kölcsönösen érvényesíthető biztosítékok adása (például specifikus 
beruházások felvállalása, a két fél kifizetéseinek összekapcsolása). másik módja a 
kapcsolat hosszú távúvá alakítása: ekkor az együttműködés visszafogásával vagy 
megszüntetésével való fenyegetés az a szankció, amelyet az ígéretszegéstől tartó fél 
alkalmazhat. amint az ismételt játékok elmélete rámutat, az ilyen stratégia sikere – a 
kapcsolat folytatódásának kellően magas valószínűsége és a kooperációval elérhető 
többlet nagysága mellett – attól függ, hogy a felek rátalálnak-e a feltételes (például 
szemet szemért típusú) kooperáció olyan stratégiapárjára, amely Nash-egyensúlyként 
fenntartható (Miller [2002] 311–335. o.).5 
a szankcionálásba bevont „harmadik fél” többféle lehet. Ellickson [1991] három 
esetet különböztet meg. a társadalmi normák esetében a szankció forrásai annak a 
5 További módszer a fizikai fenyegetés ígéretszegés esetén. ennek tárgyalásától itt eltekintünk, feltéte-
lezve, hogy a felek elfogadják, hogy erőszakot csak jogszerűen, jogi szankciók alapján alkalmazhat bárki.
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közösségnek a tagjai, amelynek a szerződő felek egyike vagy mindketten részei. a jogi 
szankciókról specializált társadalmi szereplő: bíróság vagy hatóság dönt, és érvényesítése 
mögött manapság általában kormányzati erőszakszervezet áll. Végül számos tranzak-
ció szervezeti kereteken belül valósul meg (Coase [1937/2004]), és a szankciók szervezeti 
szabályok formáját öltik, amelyeket a szervezetek kijelölt döntéshozói érvényesítenek. az 
irodalom alapján legalább még egy fontos intézménytípust hozzá kell tennünk a tipoló-
giához: a reputációt. a jó hírnév növeli a jövőbeli potenciális cserekapcsolatok értékét, 
így elvesztése komoly szankció forrása lehet. a szankciót ez esetben a jövőbeli potenci-
ális szerződő partnerek alkalmazzák (Milgrom és szerzőtársai [1990]).
az elméletileg elkülönített intézménytípusok a valóságban természetesen kevered-
hetnek. Például a társadalmi norma részben belső meggyőződéssé válik, és informális 
szankció hiányában is követni fogjuk (Cooter [1994]). Ha egy közösség tagjaival üzle-
telünk, a reputáció és a társadalmi norma összemosódik (Bernstein [1992]). a bírósági 
ítélet befolyásolja a reputációt stb. a taxonómia egyik haszna, hogy segít megérteni a 
gyakran összetett valós intézményrendszerek működését. másik – számunkra most 
fontosabb – hozadéka, hogy átfogó képet nyújt az ígéretszegési szankciókat biztosító 
alapvető intézményi mechanizmusokról. 
A hitelesség és a bizalom viszonya
a közgazdaságtani és szociológiai irodalom a szerződéses ígéretek problémáját gyak-
ran a bizalom problémájaként ragadja meg. ezért célszerű tisztázni e fogalom viszonyát 
a hitelességhez. ezt nehezíti, hogy a bizalom jelensége meglehetősen diffúz, nehezen 
megragadható (Gambetta [1988]). a szerződéses kapcsolat esetében ez odavezet, hogy 
különböző szerzők a jelenség más és más mozzanatát értik rajta. egy sokat idézett defi-
níció szerint a bizalom azt jelenti, hogy elér egy bizonyos szintet az „a valószínűség, 
amellyel egy személy szubjektív vélekedése szerint egy másik személy vagy személyek 
egy csoportja egy meghatározott cselekedetet végrehajt. Ha azt mondjuk, bízunk vala-
kiben, vagy bizalomra méltónak tartunk valakit, hallgatólagosan azt értjük ezen, hogy 
egy számunkra kedvező vagy legalábbis nem hátrányos cselekedetet kellően magas 
valószínűséggel fog végrehajtani ahhoz, hogy fontolóra vegyük a vele való együttmű-
ködést valamilyen formában.” (Gambetta [1988] 217. o.) Ha elfogadjuk, hogy a bizalom 
lényege a racionális várakozás, akkor a szerződésre alkalmazva azt mondhatjuk, hogy 
a bizalom jelen van, ha az ígéret kellő mértékben hiteles. eszerint az elköteleződés hite-
lessége és a bizalom jelenléte tulajdonképpen szinonimák.
a bizalom egy másik értelmezésben azonban nem a másik fél cselekvésére vonatkozó 
valószínűségi várakozást jelenti, hanem ennek a várakozásnak valamilyen sajátos okát. 
ez az ok lehet az erkölcs: akkor bízom meg úgymond valakiben, ha arra számítok, hogy 
belső késztetésből, nem pedig külső szankció hatására fogja teljesíteni ígéretét. model-
lünkben a C költség forrása az „első fél általi kikényszerítés”. Ugyanakkor az irodalom 
egy része a bizalmat – jóval tágabban – az írott szerződés alternatívájának tekinti (Sako 
[1998], Poppo–Zenger [2002]). így értve a bizalom az erkölcs mellett az önkikénysze-
rítő szerződés, a társadalmi norma és a reputáció intézményeit is felölelheti. a bizalom 
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ekkor a hiteles elköteleződés egy vagy több sajátos módját jelenti a sok közül. Ha nem 
ezt vagy ezeket a módokat használjuk, akkor „bizalmatlanok” vagyunk, és e „bizalmat-
lanságunk” miatt szükségünk van más – például jogi – biztosítékokra. bár természete-
sen ez is következetes szóhasználat, mégis konfúziót érzékelünk: az első értelmezésben 
vett bizalom (racionális várakozás) alapulhat a második értelmezésben vett bizalmat-
lanságon (formális szankció alkalmazásán)… célszerűnek tartjuk ezért, ha a racionális 
várakozást megalapozó különböző intézményes megoldásokat – a „bizalom infrastruk-
túrájának” elemeit (Szepesi–Szabó-Morvai [2009]) – a nevükön nevezzük, ahelyett hogy 
a „bizalom” címkéjét ragasztanánk kisebb-nagyobb részükre. 
a bonyodalmat tovább fokozza, hogy egyes szerzők a bizalmat a racionális kalku-
lációval állítják szembe (Williamson [1993]). szerintük a bizalom éppen a viselkedés 
nem kalkulatív elemét ragadja meg. Nem méricskéljük a teljesítés valószínűségét, 
enélkül is ráhagyatkozunk a másik félre. másként fogalmazva, a bizalom a „hitbeli” 
eleme ítéletünknek. Kísérletek bizonyítják, hogy az emberekben van egyfajta termé-
szetes késztetés a meg nem alapozott bizalomra (Berg és szerzőtársai [1995]). Tudjuk 
azt is, hogy jelentős különbségek vannak emberek között abban, mennyire bíznak 
meg „általában” másokban. az erősebb bizalmi attitűd mikroszinten összefügghet 
a jobb üzleti teljesítménnyel (Lazzarini és szerzőtársai [2004]), ezért fontos ezeknek 
az ösztönös beállítódásoknak a vizsgálata. elemzésünk erre nem terjed ki. Ugyanak-
kor a „vak” bizalom sem nem túl gyakori, sem nem igazán kívánatos az üzleti élet-
ben (és másutt sem). a bizalom mint hit, mint attitűd fennmaradásához észszerű 
támasztékokra van szükség. mostani elemzésünk során a bizalom racionális mag-
jára és annak társadalmi alapjaira koncentrálunk, félretéve a nem racionális mozza-
natokat. e célt szem előtt tartva a „bizalom” többértelmű kifejezése helyett a hiteles-
ség korlátozottabb jelentéstartalmú, de analitikusan pontosabb fogalmát használjuk. 
Hipotézisek a magyar vállalkozások üzleti kapcsolatairól
A hitelesség hiánya
Társadalomtudományos toposz, hogy a magyar társadalom „bizalomhiányos”, ami 
sok más probléma mellett a gazdasági fejlődést is hátráltatja (Muraközy [2012], Laki 
[2013]). az állítás empirikus alapját mindenekelőtt a „bizalom” nemzetközi felméré-
sekből vett mércéi képezik. az egyik fontos megfigyelés, hogy az emberekkel szem-
beni általános bizalom szintje („lehet-e bízni az emberekben?”) jelentősen elma-
rad az európai átlagtól, és nagyjából hasonlít a régió más országaihoz (Tóth [2009]). 
ökonometriai vizsgálatok pozitív összefüggést mutattak ki az „általános bizalom” 
és a gazdasági növekedés között (Knack–Keefer [1997], Zak–Knack [2001]). Kérdéses 
ugyanakkor, hogy pontosan mit is ragad meg ez a mutató. 
elvileg elképzelhető, hogy a mérés a bizalom nem kalkulatív elemét ragadja meg, 
és ez országonként jelentős eltéréseket mutat. ez azonban önmagában nem lehet a tel-
jes magyarázat, hiszen a biztosítékok nélküli bizalom csak akkor szolgálhatja a gaz-
dasági fejlődést, ha megalapozottnak bizonyul. Ha az ígéretadó fél visszaél a neki 
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„megszavazott” bizalommal, az értékteremtő együttműködés elmarad. arra, hogy 
ezt ne tegye, őt is késztetheti valamiféle ösztönszerű pozitív reagálás, amire kísérleti 
bizonyítékok is utalnak (Berg és szerzőtársai [1995]). ez esetben a bizalom és megbíz-
hatóság országonként eltérő szintje valamiféle „néplélektani”, az emberi racionalitáson 
túli okokra lenne visszavezethető. Ha az ilyen okfejtéssel nem elégszünk meg, akkor 
olyan magyarázatot kell találnunk, amely az „emberek” iránti bizalmat végső soron a 
racionális mérleges különbségeire vezeti vissza. más szóval, feltételezzük, hogy a meg-
kérdezettek értelmes választ tudnak adni arra a kérdésre, hogy miért bíznak vagy nem 
bíznak meg másokban. szerződéses kapcsolatok esetében ez pedig éppen annak a kér-
dése, miért számítanak arra, hogy a másik fél betartja az ígéretét; miért fogadják el az 
ígéretet hitelesnek. Valójában a bizalom és növekedés vizsgálata terén úttörő szerzők 
a bizalom szintjét a társadalmi normákat fenntartó közösségek erősségével és az önér-
dekkövetést korlátozó társadalmi és jogi mechanizmusok fejlettségével magyarázzák 
(Knack–Keefer [1997], Zak–Knack [2001]). Beugelsdijk [2006] pedig egyenesen odáig 
megy, hogy az általános bizalom mutatója tulajdonképpen az intézmények valamiféle 
általános minőségét jelzi. Ha elfogadjuk ezt az érvelést, a mutató magyar értéke a gaz-
daságban a hiteles elköteleződést támogató intézmények európai átlagnál rosszabb (ám 
a régión belül nem kiugróan rossz) színvonalát tükrözi.
Ha az emberek iránti általános bizalmat „összetevőire” bontjuk fel, a kép a gazda-
sági fejlődés szempontjából részben még kedvezőtlenebbnek tűnik. egyrészt, a biza-
lom „rádiusza” kicsi: a szűkebb személyes ismeretségi körökben van elsősorban jelen, 
ami feltehetően megnehezíti az ezen körökön túli gazdasági együttműködést (Giczi–
Sik [2009]). másrészt, a formális jogrend szempontjából fontos intézmények iránt 
kinyilvánított bizalom kifejezetten, a régión belüli összehasonlításban is alacsony. az 
utóbbit árnyalja ugyanakkor, hogy a negatív megítélés elsősorban a politikai intéz-
ményekre vonatkozik, és nagymértékben tükrözi az aktuális politikai közhangulatot 
(Boda [2012]), míg a szerződések szempontjából legfontosabb igazságszolgáltatásba 
vetett bizalom szintje átlagosnak mondható (Tóth [2009]). 
a kirajzolódó kép szerint a magyar gazdaságban gyengék a hiteles elköteleződést 
támogató intézmények, ami gátja a hitelesség kialakulásának az üzleti kapcsolatok-
ban. mit jelent ez közelebbről? egyrészt, feltehetően azt, hogy a létrejött kapcsolatok-
ban a hitelesség átlagos szintje viszonylag alacsony marad. 
1. hipotézis • A magyar gazdaságban az üzleti kapcsolatokban a hiteles elkötele-
ződés mértéke nemzetközi összehasonlításban alacsony.
másrészt, számos értékteremtő kapcsolat létre sem jön, mivel a potenciális üzletfe-
lek nem látnak reményt a kellő mértékű hitelesség megteremtésére. Ha helytálló az a 
megfigyelés, hogy a bizalom a magyar társadalomban leginkább a szűkebb személyes 
körökben van jelen, arra számíthatunk, hogy a hitelességet elsősorban a személyes 
ismeretségeken túl nehéz megteremteni. Kevés ismeretlenül induló üzleti kapcsolat 
lesz, illetve ezekben nehezebb lesz létrehozni a hitelességet.
2. hipotézis • Kevés olyan üzleti kapcsolat van vállalkozások között, ahol a két felet 
közvetlenül vagy közvetve nem kötötte össze előzetesen személyes vagy üzleti ismeretség.
3. hipotézis • Azokban az üzleti kapcsolatokban, amelyek kezdetén a felek nem 
ismerték egymást, alacsonyabb lesz ceteris paribus a hitelesség megfigyelhető szintje. 
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A hitelességet támogató intézmények
bár terjedelmes irodalma van a különböző szerződéskikényszerítő intézmények-
nek (Brousseau [2006], Greif [2008]), alig akad olyan elemzés, amely átfogó empi-
rikus képet próbálna nyújtani a különböző intézmények viszonylagos fontossá-
gáról egy-egy gazdaságban. Nyugat-európában és észak-amerikában készült fel-
mérést meglepő módon nem találtunk. Két kelet-európai és egy hazai tanulmány 
ugyanakkor figyelemre méltó.6 Hendley–Murrell [2003] 254 romániai cég7 ese-
tében vizsgálta az alkalmazott intézményi mechanizmusok jelentőségét. a szer-
ződések legfontosabb biztosítékait – ha eredményeiket az Ellickson [1991] sze-
rinti tipológia szerint értelmezzük – az első és második fél általi kikényszerítés 
jelentették: az üzleti partner erkölcsisége, személyes megbízhatósága, amelyet az 
együttműködés során lehetett megismerni, valamint az abból fakadó ösztönző, 
hogy a partnernek érdekében áll a szerződéses kapcsolatot a jövőben is fenntar-
tani. a jogrendszer használata „harmadik helyezést” ért el. a harmadik félre 
támaszkodó informális módszerek – társadalmi norma és piaci reputáció – lénye-
gesen alacsonyabb átlagos pontszámokat kaptak, de szintén jelen voltak a román 
vállalkozói gazdaságban.8
Hasonló eredményekre jutott Hendley és szerzőtársai [2000] orosz vállalatveze-
tők körében, annak ellenére, hogy a szakirodalom az orosz jogrendszert gyengébb-
nek tartja a románnál. a vállalati vezetők itt is a személyes megbízhatóságot és a 
kapcsolat hosszú távú, önkikényszerítő jellegét tartották a legfontosabbnak, ame-
lyet a jogrendre hagyatkozás követett. a többi mechanizmus közül a piaci reputá-
ció volt a legfontosabb, a többit – köztük az erőszakos, kriminalizált kikényszerí-
tést – csak nagyon ritkán említették.
magyar cégvezetők körében kereste Szepesi–Szabó-Morvai [2009] az üzleti siker 
feltételei között a szerződéses biztosítékok széles körét, köztük intézményi mecha-
nizmusokat is. a válaszadók az üzlet sikerének biztosítása szempontjából legfon-
tosabbnak a partner már megtapasztalt személyes megbízhatóságát tartották (1–4 
skálán átlagosan 3,23-ra értékelték), amelyet a részletes szerződés kötése (3,11), 
majd a reputációs ösztönzők követtek (stabil cég 3,08; ismerős ajánlja 2,96; reputá-
cióját vesztheti: 2,78; ismert piaci szereplő: 2,62). a baráti-rokoni kapcsolatokból 
fakadó informális normák szerepe sokkal kisebb (1,97) volt. 
a bizalom fent említett „szűk rádiusza” (Giczi–Sik [2009]) ellenére úgy tűnik, 
hogy az üzleti kapcsolatok magyarországon és a régióban elválnak a személyes 
rokoni-baráti viszonyoktól, utóbbiaknak csekély a jelentősége a szerződések 
kikényszerítésében. másfelől, a formális jogrend szerepe kiemelkedően fontos, 
még ha el is marad a nyugat-európaitól. ezek markáns különbségek a hasonló 
6 További kettő elmaradott afrikai országokkal foglalkozik: Fafchamps [2004], Kähkönen és szerző-
társai [2001]. 
7 legalább 50 főt foglalkoztató ipari, építőipari, közlekedési és nagykereskedelmi vállalatokat vizs-
gáltak 2001-ben.
8 a szerzők a fentiek mellett a kormányzati segítséget és a magánjellegű vitarendezési szolgáltatáso-
kat is szerepeltették a tipológiájukban. a cégek ezeket használták a legritkábban.
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vagy bennünket közelítő gazdasági fejlettségű kelet-ázsiai országokhoz képest. 
ott a nem üzleti kapcsolatok szerepe hangsúlyosabb, a formális jogrend szerepe 
pedig kisebb (McMillan–Woodruff [2000], Peng [2004], Steer–Sen [2010]). bár-
mennyi igazság is van az „urambátyám világ” képzetében, magyarország nem-
zetközi összehasonlításban fejlett polgári jogi kultúrájú ország, és a régió piacgaz-
dasági tranzíciójában – minden tökéletlensége ellenére is – kiemelkedően pozi-
tív szerepe volt a magánjogi intézményrendszernek (Murrell [2008], Kaufmann 
és szerzőtársai [2009]). Közvetett módon a jog fontosságát erősíti meg, hogy egy 
felmérés szerint a magyar vállalkozások (a lengyelekhez hasonlóan) kevésbé haj-
lanak arra, hogy írott szerződés nélkül belevágjanak egy üzletbe, mint német tár-
saik (Janky–Lengyel [2013]). 
az üzleti életben kialakuló informális játékszabályok – reputáció és normák – 
súlya a magyar gazdaságban nem egészen világos. a közgazdasági irodalom hang-
súlyozza ezek kiemelkedő szerepét a jogrendszer tökéletlensége esetén (McMillan–
Woodruff [2000], Johnson és szerzőtársai [2002], Szepesi–Szabó-Morvai [2009]). 
Ugyanakkor az írásos szerződésekhez való ragaszkodás más szerzők szerint éppen 
az informális normák viszonylagos gyengeségére utal (Janky–Lengyel [2013]). 
bár tegyük hozzá, hogy a normakövető cégek nagyobb eséllyel maradnak életben 
(Janky–Lengyel [2004]), a hazai feldolgozóipari vállalatoknak 39 százaléka pedig 
így is jellemzően még az írásos szerződés megkötése előtt megkezdi a teljesítést 
(Csabina és szerzőtársai [2001]). a közgazdasági elmélet tükrében fontos különvá-
lasztani a reputációt és a társadalmi normát, hiszen két eltérő intézményi mecha-
nizmusról van szó. összességében az üzleti reputáció és az üzleti élet normái az 
erkölcs, az önkikényszerítő szerződések és a jogrend fontos kiegészítőinek – de 
hozzájuk képest másodrendű jelentőségűnek – tűnnek. 
az elérhető eddigi empirikus adatokból felsejlő mintázat alapján a következő hipo-
téziseket fogalmazhatjuk meg.
4.A) hipotézis • A hitelesség megteremtésében a legfontosabb szerepe az első és a 
második fél általi kikényszerítésnek, vagyis az erkölcsnek és az önkikényszerítő szer-
ződésnek van.
4.B) hipotézis • A jogrend, vagyis a formális, harmadik fél (bíróság) általi kikény-
szerítés szerepe szintén fontos, bár kevésbé, mint az előbbiek.
4.C) hipotézis • A jogrendet a harmadik fél általi informális intézmények közül 
az üzleti reputáció és az üzleti közösségek normái követik, míg a családi-baráti közös-
ségek normáinak csekély a szerepük. 
adatbázis
egy 2016 májusában lezajlott országos kérdőíves adatfelvétel keretében 250 főnél 
kevesebbet foglalkoztató nem mezőgazdasági9 vállalkozások vezetőit kérdeztük 
meg. a cél az volt, hogy reprezentatív képet nyújtsunk a magyar vállalkozások 
9 az adatfelvétel kívülről adott korlátai nem tették lehetővé mezőgazdasági cégek bevonását a mintába.
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e széles köréről. a mintavétel alapjául két, vállalkozásokat tartalmazó adatbázis 
szolgált: a Központi statisztikai Hivatal gazdasági szervezetek regisztere (gszr), 
továbbá az eU-s társfinanszírozású pályázatokon nyertes cégeket tartalmazó egy-
séges monitoring és információs rendszer (emir). bár az emir bevonását erede-
tileg a kérdőív egy másik, eU-támogatásokkal kapcsolatos kérdésblokkja indokolta, 
ez az adatbázis arra is alkalmasnak bizonyult, hogy a gszr hiányosságait pótolja. 
így tulajdonképpen teljesebb képet kaptunk a magyar vállalkozások populációjáról, 
mint ha csak a KsH regiszterét használtuk volna. a 391 elemű minta egyik felét a 
gszr,10 másik felét az emir-adatbázisból vettük (2. táblázat).
2. táblázat
mintavétel módja a vállalkozói adatbázisokból
adatbázis Populáció minta
százalék N százalék N
gszr  72,1 68 504  46,3 181
emir  27,9 26 546  53,7 210
összesen 100,0 95 050 100,0 391
annak érdekében, hogy kiküszöböljük az eU-pályázatokon nyertes cégek felülrep-
rezentáltságából fakadó esetleges torzításokat, a mintát súlyoztuk a nyertes/nem 
nyertes státus, valamint – mivel a nyertes és nem nyertes cégek ágazati besorolása 
jelentősen eltért – az ágazati besorolás szerint is. a vállalatok méretét illetően a min-
tában a kis- és a középvállalkozások némileg felülreprezentáltak voltak a mikro-
vállal kozásokhoz képest, miközben a minta jól tükrözte a populáció ágazatok és 
régiók közötti eloszlását (3–5. táblázat).
3. táblázat
a vállalkozáspopuláció és a minta megoszlása vállalatméret szerint
Vállalatméret Populáció súlyozatlan minta súlyozott minta
százalék N százalék N százalék N
mikrovállalkozások (5–9 fő)  58,0 55 128  43,7 171  47,7 141,5
Kisvállalkozások (10–49 fő)  35,7 33 931  43,9 172  42,1 115,0
Középvállalkozások (50–249 fő)   6,3  5 991  12,3  48  10,1  49,5
összesen 100,0 95 050 100,0 391 100,0 391,0
10 eredetileg a gszr-ben is szerepeltek eU-támogatást elnyerő vállalkozások. a duplikációt elkerü-
lendő, ezeket töröltük, és csak az emir-ben szerepeltettük.
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4. táblázat
a vállalkozáspopuláció és a minta megoszlása gazdasági ágazatok szerint
ágazat Populáció súlyozatlan minta súlyozott minta
százalék N százalék N százalék N
ipar  27,7 26 362  25,8 101  28,1 110
Kereskedelem  25,9 24 566  28,1 110  26,0 102
szolgáltatás  45,2 42 981  46,0 180  45,9 179
Hiányzó adat   1,2  1 141 – – – –
összesen 100,0 95 050 100,0 391 100,0 391
5. táblázat
a vállalkozáspopuláció és a minta megoszlása régiók szerint
régió Populáció súlyozatlan minta súlyozott minta
százalék N százalék N százalék N
dél-alföld 11,39 10 827 13,04  51 12,0  47,0
dél-dunántúl  7,57  7 193  7,16  28  6,3  24,5
észak-alföld 11,13 10 580 10,23  40 10,3  40,5
észak-magyarország  7,43  7 059  8,18  32  7,3  28,5
Közép-dunántúl  8,72  8 288 11,25  44 11,0  43,0
Közép-magyarország 44,08 41 902 42,97 168 46,9 183,5
Nyugat-dunántúl  9,67  9 193  7,16  28  6,3  24,5
Hiányzó adat  0,01      8 – – – –
összesen 100 95 050 100 391 391
a kérdőív a vállalkozás jellemzői és gazdasági környezete mellett a cég egy beszál-
lítójával és egy megrendelőjével fennálló kapcsolatáról tartalmazott részletes kér-
déseket. azért, hogy az üzleti kapcsolatok minél szélesebb körét fedjük le, John-
son és szerzőtársai [2002] módszerét követve a mintát két részre osztottuk: a minta 
véletlenszerűen kiválasztott egyik felében a vállalkozásokat arra kértük, hogy a 
legrégebbi (vagy egyik legrégebbi) megrendelőjükkel és beszállítójukkal folytatott 
kapcsolatukról számoljanak be, a másik felében szereplőket pedig a legújabb part-
nereiről kérdeztük. a mintába került üzleti kapcsolatok „életkora” így az egy hóna-
posnál is újabbaktól a 20 évnél régebbiekig terjedt (2. ábra). összesen 782 üzleti 
kapcsolatról (391 cég × 2 üzletfél) szereztünk információt.
az adatok a magyar kis- és középvállalatok üzleti kapcsolatainak széles skálá-
ját fogják át. a kérdőív tanúsága szerint a vizsgált partnerek körében a magyar 
magántulajdonú, magyarországon működő kis- és középvállalatok dominálnak, de 
nagyobb, magyar állami és külföldi tulajdonú, illetve külföldön működő partnerek 
is bekerültek a mintába (6. táblázat). 
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2. ábra
az üzleti kapcsolatok megoszlása a mintában a kapcsolat életkora szerint
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6. táblázat
az üzleti partnerek típusai
elemszám százalék
Üzleti partner többségi tulajdonosa
magyar magánszemély vagy magáncég 505  64,6
magyar állam vagy önkormányzat  64   8,2
Külföldi személy vagy cég 145  18,5
egyéb  14   1,8
Nem tudja/nem válaszol  54   6,9
összesen 782 100,0
Üzleti partner munkavállalóinak létszáma
Kevesebb mint öt fő  60   7,7
5–9 fő  74   9,5
10–49 fő 181  23,1
50–99 fő  74   9,5
100 fő felett 200  25,6
Nem tudja/nem válaszol 193  24,7
összesen 782 100,0
Üzleti partner telephelye a megkérdezett cégéhez képest
Ugyanazon a településen 224  28,6
Ugyanabban a megyében 180  23,0
az ország más megyéjében 239  30,6
Külföldön  91  11,6
Nem tudja/nem válaszol  48   6,1
összesen 782 100,0
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a hitelesség mértéke
Hitelesség mércéi létező üzleti kapcsolatokban
a megkérdezett cégvezetők két üzletfelük hitelességét értékelték. Kétféle mód-
szertant alkalmaztunk. egyrészt az üzletfél megbízhatóságára vonatkozó állításo-
kat adtunk meg, és megkérdeztük, mennyire jellemzők ezek a szóban forgó kap-
csolatra (Sako–Helper [1998], Zaheer és szerzőtársai [1998], Poppo–Zenger [2002]). 
az állításokat úgy fogalmaztuk meg, hogy a negatív és a pozitív ígéretek hiteles-
ségét is megragadják, továbbá lehetővé tegyék az összehasonlítást Sako [1998] és 
Sako–Helper [1998] nemzetközi eredményeivel, amely tanulmányok részletesen 
közölnek a mieinkkel összevethető adatokat. a négyfokozatú skálán11 értékelendő 
három állítás a következő volt: 
Negatív ígéret hitelessége (inverz mérce)
1. Az üzletfelem kihasználja a lehetőséget, ha az én rovásomra növelheti a profitját. 
Pozitív ígéret hitelessége
2. Az üzletfelem ígéreteire nyugodtan ráhagyatkozhatok.
3. Az üzletfelem nagyon együttműködő és segítőkész, ha nehézségeim adódnak. 
bár a közgazdaságtan általában idegenkedik attól, hogy kemény adatok helyett véle-
kedéseket elemezzen, a szerződéses kapcsolatok elemzésében a módszer elfogadott és 
elterjedt (Hendley–Murrell [2003], Schepker és szerzőtársai [2013]). a percepciók ter-
mészetesen lehetnek tévesek, de létezik egy nyomós közgazdasági érv a széles körű 
tévedések feltételezése ellen: a piaci verseny erősen ösztönzi az üzleti kapcsolatok szem-
pontjából fontos, esetleges téves nézetek korrekcióját (Glaeser [2010]).
a hitelességet emellett megpróbáltuk objektív mutatóval is megragadni. John-
son és szerzőtársai [2002] javaslatát követve, a megrendelőkhöz fűződő kapcso-
latokban rákérdeztünk a partnernek nyújtott fizetési haladék nagyságára. Ha a 
szállító cég a teljesítés után több-kevesebb időt hagy a számla kiegyenlítésére, 
azzal lényegében kereskedelmi hitelt (trade credit) nyújt a vevőnek. ez azt felté-
telezi, hogy bízik abban, hogy a vevő fog is fizetni. Johnson és szerzőtársai sze-
rint a kereskedelmi hitel jelenléte, illetve aránya a teljes áron belül jó mércéje 
az üzleti megbízhatóságnak. a mutatónak ugyanakkor erős korlátai vannak: 
1. a szerződéses ígéreteknek csak egy kis szeletét (a fizetés időpontjára vonat-
kozót) ragadja meg; és 2. a hitelességet „zajosan” méri, mivel a fizetési haladék 
más tényezőktől (például kockázatmegosztástól, likviditási korlátoktól) is függ, 
sőt bizonyos esetekben a késői fizetés a megrendelő várakozásai ellenére törté-
nik, ami éppen a megbízhatóság hiányának a jele. a mérce fő erénye, hogy lehe-
tővé teszi az összehasonlítást más közép- és kelet-európai országokkal. a mutató 
három verzióját képeztük: 1. kereskedelmi hitel léte (igen/nem); 2. kereskedelmi 
hitel aránya a vételárból; 3. a hét napon túli kereskedelmi hitel aránya a vételár-
ból. feltételezésünk szerint a szubjektív percepción alapuló változók a hitelesség 
11 1 = egyáltalán nem jellemző, 2 = inkább nem jellemző, 3 = inkább jellemző, 4 = teljesen jellemző.
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két elkülöníthető – negatív és pozitív – oldalát ragadják meg. a fizetési haladék 
mutatóiról pedig – Johnson és szerzőtársai [2002] érvelését elfogadva – feltételez-
zük, hogy a megbízhatóságot átfogóan ragadják meg.
A hitelesség mértéke nemzetközi összehasonlításban
milyen szintű hiteles elköteleződést tapasztalnak a magyar kis- és középvállalkozá-
sok más cégekhez fűződő üzleti kapcsolataikban? mindhárom szubjektív percepción 
alapuló mutató szerint a cégvezetők körülbelül 40 százaléka „teljesen”, 80-90 száza-
léka pedig „teljesen” vagy „inkább igen” megbízik üzletfele ígéreteiben (7. táblázat). 
7. táblázat
ígéretek hitelessége a magyar kis- és középvállalkozások üzleti kapcsolataiban
mennyire  
jellemző  
az adott 
kapcsolatban?
Negatív ígéret 
hitelessége
Pozitív ígéret hitelessége
„Növeli rovásomra  
a profitját, ha teheti”*
„együttműködő  
és segítőkész”
„Nyugodtan 
ráhagyatkozhatok”
százalék N százalék N százalék N
egyáltalán nem (1)  46,7 329   5,3  38   3,3  24
inkább nem (2)  31,3 220  10,5  75   7,5  54
inkább igen (3)  12,3  87  48,3 345  50,0 358
Teljesen (4)   9,6  68  36,0 257  39,1 280
összesen 100,0 703 100,0 716 100,0 715
Nincs adat –  79 –  67 –  67
átlagos értékelések 
(1–4 skálán)
1,85 3,15 3,25
* az alacsonyabb értékek jelzik a nagyobb hitelességet. 
a dőlt értékek jelzik a hitelesség jelenlétét.
a nemzetközi összehasonlítást nehezíti, hogy Sako [1998] és Sako–Helper [1998] 
eredményei csak autóipari beszállítókra vonatkoztak, az általunk használt 1–4 
fokozatú skála helyett 1–5 fokozatú skálán alapulnak, és a szerzők nem közölték 
a válaszok teljes eloszlását. az összehasonlítást elősegítendő külön megvizsgál-
tuk a magyar ipari kis- és középvállalkozások azon üzleti kapcsolatait, amelyek 
külföldi tulajdonú és nagy (legalább 100 főt foglalkoztató) cégekhez fűzik őket. a 
negatív ígéret hitelességét illetően a külföldi esetekben az 1–5 skálán az 1, 2 vagy 
3 választ adók részarányát ismertük, és ezt vetettük össze a magyar mintán az 
1 vagy 2 választ adókkal. Tehát a magyar vállalkozások esetében alkalmaztunk 
szigorúbb kritériumot. még így is azt látjuk, hogy mind a teljes mintán, mind az 
ipari beszállítói részmintán belül magasabb azoknak az aránya, akik hitelesnek 
tartják az üzletfeleiket, mint bármely másik országban (8. táblázat). Ha pedig az 
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átlagos értékelést nézzük, azt találjuk, hogy a magyar érték a japán és az ameri-
kai között helyezkedik el.
8. táblázat
érzékelt hitelesség az üzleti kapcsolatokban – magyar és külföldi minták összevetése
Kapcsolatok hány 
százalékában hiteles 
a negatív ígéret?a
Válaszok 
átlagab, c
Kapcsolatok hány 
százalékában hiteles 
a pozitív ígéret?d
Válaszok 
átlagab, e
magyar cégek
összes kis- és középvállalkozás 
összes üzleti kapcsolata
78,0 2,13 36,0 3,88
ipari cégek üzleti kapcsolatai 
külföldi tulajdonú, nagy cégekkel
83,1 2,25 25,0 3,77
autóipari beszállítók (Sako [1998], Sako–Helper [1998])
Japán 76,1  1,9 38,8 3,17
egyesült államok 44,1 2,87 37,24 3,02
egyesült Királyság 67,5 42,5
Németország 74,0 50,0
olasz-, spanyol-, franciaország 74,0 64,0
a 1–4 skálán: 1, 2 válaszok; 1–5 skálán: 1, 2, 3 válaszok.
b 1–5 skálán. az 1–4 skála átszámítása 1–5 skálára: 1 = 1, 2 = 7/3, 3 = 11/3, 4 = 5 (Card [2012] 
148. o.). 
c a skálán az 1 érték jelzi a negatív hitelesség legnagyobb, az 5 a legkisebb mértékét, mivel 
a kérdés az önérdekkövetés jelenlétére vonatkozott (lásd a 7. táblázatot).
d 1–4 skálán: 4 válasz; 1–5 skálán: 4, 5 válasz.
e a skálán az 1 érték jelzi a pozitív hitelesség legkisebb, az 5 a legnagyobb mértékét, mivel 
a kérdés az együttműködési és segítőkészségre vonatkozott (lásd a 7. táblázatot).
a pozitív ígéretek közül az együttműködési és segítőkészséget vizsgálta Sako–Helper 
[1998]. itt is a magyar cégekkel voltunk szigorúbbak: csak a 4-et választókat hasonlí-
tottuk össze a 4-et vagy 5-öt választó külföldiekkel. ez esetben a magyar értékek ala-
csonyabbak. Ugyanakkor az átlagos magyar értékelés a japán és az amerikai szintet is 
jelentősen meghaladja. ennek oka, hogy a magyarok közül nagyon sokan gondolták 
úgy, hogy a másik fél ígérete ha nem is „teljesen” hiteles, de „inkább igen”, mint nem (3). 
a kirajzolódó kép nem erősíti meg, hogy a magyar vállalkozások üzleti kapcsolata-
iban kevésbé teremtődne meg a hitelesség, mint más, fejlettebb gazdaságú országok-
ban. Éppen ellenkezőleg: kevés olyan kapcsolatot találunk, ahol kifejezetten hiányozna 
a hitelesség, és a hitelesség átlagos szubjektív értékelése magas.
feltevésünk szerint a jelentősebb fizetési haladék nagyobb hitelességet tükröz. 
bármilyen mértékű fizetési haladékot a teljesítést követően (tehát akár egy napot 
is, az ár egy százalékára) a válaszadók 80 százaléka adott a megrendelőjének. a tel-
jesítést követően fizetendő összeg átlagos aránya 74 százalék volt, a hét napon túli 
arány pedig 68 százalék. 
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Johnson és szerzőtársai [2002] 7–270 főt foglalkoztató, magántulajdonú ipari válla-
latok körében vizsgálta a fizetési szokásokat Kelet-Közép-európában. a 9. táblázat-
ban a teljes magyar mintát és a kizárólag magántulajdonú, ipari cégek almintáját is 
összevetjük az eredményeikkel. a magyarországi adatok kedvezőbbek a régiós átlag-
nál, és viszonylag közel állnak a szlovákiában és lengyelországban a 2000-es évek ele-
jén megfigyeltekhez. ez arra utal, hogy a magyar vállalkozók üzleti kapcsolataiban a 
hitelesség szintje hasonló, mint a velünk egyező fejlettségű szomszédos országokban.
9. táblázat
Kereskedelmi hitel aránya magyarországon és más kelet-közép-európai országokban (százalék)
Volt 
kereskedelmi 
hitel 
mekkora a vételár…
teljesítést követően 
fizetendő része?
teljesítés után 7 nappal vagy 
később fizetendő része?
magyarország (N = 350) 80 74 68
magyarország: ipari 
magáncégek (N = 102)
84 79 75
Kelet-Közép-európa* (átlag) 70 61 46
szlovákia 77 70 57
lengyelország 85 84 72
románia 62 49 28
oroszország 27 38 18
Ukrajna 63 11  3
* a táblázatban szereplő országok átlaga magyarország nélkül.
Forrás: saját adatbázis és Johnson és szerzőtársai [2002] 2. táblázat.
a pontosabb nemzetközi összehasonlításhoz közös adatfelvételre és az adatok együt-
tes elemzésére lenne szükség, amire eddig nem volt lehetőségünk. mindenesetre az 
elérhető statisztikák egyszerű összevetése nem erősíti meg, hogy a magyar vállalkozók 
körében a hitelesség szintje lényegesen elmaradna a hasonló vagy magasabb fejlettségű 
gazdaságokétól. Ha csak önmagukban a magyar adatokat nézzük, akkor is azt látjuk, 
hogy a létező üzleti kapcsolatoknak csak kis részében hiányzik vagy gyenge a hitelesség. 
A hitelesség kialakulása
a mintánkban szereplő üzleti kapcsolatok átlagos kora 8,75 év. bár a vállalkozások 
felét a legújabb partnereiről kérdeztük, az átlag ezek körében is 3,63 év volt, és csak 
kevesen említettek egyévesnél frissebb kapcsolatokat. megfigyeléseink így elsősorban 
a bejáratott, kipróbált üzletfelek közötti viszonyokról tájékoztatnak. elképzelhető, 
hogy az igazi probléma nem a hitelesség alacsony szintje a már működő kapcsolatok-
ban, hanem az, hogy a hitelesség csak nehezen alakul ki. egyrészt, a kapcsolat kez-
dete után sokáig tart a hitelesség megfigyelt átlagos szintjének az elérése. másrészt, 
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nem vagy csak ritkán jön létre a hitelesség, ha előzetesen hiányzik az azt támogató 
személyes vagy üzleti ismeretség, tapasztalat.
Hogyan változik a hitelesség érzékelt szintje a kapcsolat korával? amint a 3. ábrá-
ról leolvashatjuk, a negatív ígéretek hitelességét a kapcsolat korától függetlenül ítélik 
meg a vállalkozók. ez arra utal, hogy a cégek még a kapcsolat megkezdése előtt igye-
keznek kiszűrni a potenciális önérdekkövetőket, és ez általában sikerül is nekik. ezzel 
ellentétben a pozitív ígéretek hitelessége a legfrissebb, 0–2 hónapos kapcsolatokban 
viszonylag alacsony, majd gyorsan, már 3–4 hónap alatt „szintet ugrik” (a tovább-
élő kapcsolatokban), és a későbbiekben nagyjából megtartja ezt a magas szintjét. 
3. ábra
az egyes hitelességi mércék átlagos értékei a kapcsolat kora szerint
Átlagos érték 1–4 skálán
Negatív ígéret hitelessége – átlagos érték, inverz mutató 1–4 skálán
Pozitív ígéret hitelessége,  I. (együttműködési és segítőkészség) – átlagos érték 1–4 skálán
Pozitív ígéret hitelessége, II. (nyugodt ráhagyatkozás) – átlagos érték 1–4 skálán
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Hasonló dinamikáról tanúskodik a kereskedelmi hitel gyakorisága is: a 2. hónap 
után meredeken nő azoknak a kapcsolatoknak az aránya, amelyekben a vállalkozá-
sok fizetési haladékot adnak a vevőjüknek, majd pedig az arány nagyjából szinten 
marad (4. ábra).12 a megfigyelések egy lehetséges magyarázata, hogy az üzletfelek 
általában egy-két hónap alatt találnak rá a kooperáció magasabb szintjét biztosító 
Nash-egyensúlyi stratégiapárokra. 
12 Hasonló eredményre jutunk, ha a fizetési haladék jelenléte (igen/nem) helyett annak százalékos 
arányát vesszük. mivel ez az arány csak kevés esetben (14 százalék) van 0 és 100 között, a továbbiakban 
az egyszerűség kedvéért a fizetési haladék jelenlétének változóját használjuk. az eredmény összecseng 
Johnson és szerzőtársai [2002] azon megfigyelésével, hogy a bizalom gyorsan, 1-2 hónapon belül létre-
jön az üzleti kapcsolatokban.
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4. ábra
azoknak a kapcsolatoknak az aránya a kapcsolat korának függvényében, amelyekben  
a vevő a vételár egy részét vagy egészét a teljesítést követően fizetheti ki
Százalék
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milyen arányban vágtak bele ismeretlenül a vállalkozások a jelenleg is létező üzleti 
kapcsolataikba? a cégvezetőktől megkérdeztük, miként kerültek kapcsolatba a legré-
gebbi, illetve legújabb megrendelőjükkel és beszállítójukkal. az üzleti viszonyok kis 
hányada (mindössze 6 százaléka) kezdődött személyes ismeretségeken keresztül, ami 
a magán- és az üzleti szféra nagyfokú elkülönülését jelzi. Több mint a felüknél tör-
tént az első kapcsolatfelvétel üzleti ismeretségen vagy közvetítőn keresztül, míg min-
denfajta ismeretség nélkül indult a vizsgált kapcsolatok 42 százaléka. ez ugyan nem 
jelenti azt, hogy a kapcsolatfelvétel után ne tájékozódnának kapcsolataikon keresztül 
a potenciális üzletfélről (erről nincs információnk), mégis jelzi, hogy a cégek széles 
körben hajlandók átlépni a személyes kapcsolati hálójukon. a kelet-közép- európai 
mintával összevetve is viszonylag magas ez utóbbi arány magyarországon, csak a len-
gyel cégek körében volt magasabb (10. táblázat). 
Valóban gátját képezi-e az előzetes ismeretség hiánya a hitelesség kialakulásának? 
igaz-e, hogy azokban a kapcsolatokban, amelyekbe a felek előzetes ismeretség nél-
kül vágnak bele, a hitelesség alacsonyabb szintje jön csak létre? regressziós elemzés-
sel vizsgáltuk, hogyan függ össze az előzetes ismeretség hiánya a negatív és a pozitív 
ígéret hitelességével, illetve a fizetési haladék jelenlétével. a pozitív ígéret hitelességét 
megragadó két kérdést főkomponensben vontuk össze, és így vizsgáltuk, elkülönítve 
a negatív ígérettel kapcsolatos kérdéstől.13 
amint a 11. táblázatból kitűnik (lásd az 1307–1308. oldalon), sem a negatív, 
sem a pozitív hitelesség szubjektív percepciója nem kimutathatóan kisebb azok-
ban a kapcsolatokban, amelyek előzetes ismeretség és közvetítés nélkül kezdődtek. 
13 a főkomponens-elemzés megerősítette a pozitív szempont két mércéje közötti szoros kapcsola-
tot: mindkét változó varianciájából (így a teljes varianciából is) 84,1 százalékot őrzött meg az első fő-
komponens. a főkomponens-elemzést a három változóra elvégezve, csak a teljes variancia 57,4 száza-
léka őrződött meg, és a negatív szempontot megragadó változó kommunalitása mindössze 0,104 volt.
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Ugyanakkor a cégek kisebb valószínűséggel adnak a teljesítés után fizetési haladé-
kot az előzetesen nem ismert megrendelőiknek. ez az utóbbi összefüggés akkor is 
érvényes marad, ha kiszűrjük a vállalkozás és partnere egyéb ismérveit, amelyek 
potenciálisan befolyásolhatják a hitelesség mértékét. az átlagos marginális hatást 
kiszámítva azt találjuk, hogy a mintában átlagosan 16 százalékponttal csökkenti 
a haladék nyújtásának valószínűségét, ha az üzletfelek teljesen ismeretlenül léptek 
üzleti kapcsolatra egymással. részben igazolást nyert tehát az a hipotézisünk, hogy 
az ismeretlenül kezdődő kapcsolatokban nehezebb megteremteni a hitelességet.
A hitelességet támogató intézmények
a cégvezetőket megkérdeztük, miben látják annak garanciáját, hogy a megrendelő-
jük, illetve a beszállítójuk az elvárásaiknak megfelelően teljesíti vállalásait. az elmé-
leti taxonómiában szereplő következő intézményeket vizsgáltuk: erkölcs, önkikény-
szerítő szerződés, reputáció, társadalmi norma, jogrend. az önkikényszerítő szer-
ződést illetően a kapcsolatok hosszú távú jellegéből fakadó ösztönzőket vizsgáltuk. 
a reputációt két részre bontottuk: az üzleti partner személyes hírnevére és az üzletfél 
cég „személytelen” piaci reputációjára. Utóbbi kialakulása Greif [2006] szerint külö-
nösen fontos ismertetőjegye a jól működő piacgazdaságnak. a normák különböző 
közösségekből származhatnak, amelyek közül hármat vizsgáltunk meg: a szakmát, a 
vállalkozói közösséget és a baráti-rokoni viszonyrendszert. 
a cégvezetőket arra kértük, hogy 1–4 skálán értékeljék, mekkora az adott üzleti kap-
csolatban a különböző szerződéskikényszerítő intézmények jelentősége (vö. Hendley és 
szerzőtársai [2000], Murrell [2003]). az 1309. oldalon lévő 12. táblázatban összegeztük 
10. táblázat
a kapcsolatfelvétel alapja magyarországon és más kelet-közép-európai országokban (százalék)
ország Kapcsolat előzménye
személyes 
(rokoni-baráti) 
kapcsolat
üzleti 
ismeretség, 
ajánlás
anonimitás: 
előzetes 
ismeretség hiánya
magyarország (N = 705)  6,10 51,90 42,00
magyarország: ipari magáncégek (N = 705)  3,60 53,70 42,70
Kelet-Közép-európa* (átlag) 17,40 45,10 37,50
szlovákia 13,00 48,10 38,90
lengyelország  7,00 43,60 49,40
románia 30,60 35,80 33,60
oroszország 20,00 43,20 36,80
Ukrajna 13,60 73,70 12,70
* a táblázatban szereplő országok átlaga magyarország nélkül.
forrás: saját adatbázis és Johnson és szerzőtársai [2002] 2. táblázat.
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a pontos kérdéseket, valamint az értékelések eloszlását és átlagos értékét. a felsorolás 
sorrendje már a válaszadók átlagos értékelését tükrözi. Párosított mintás t-próbával 
megvizsgáltuk azt is, mely átlagok különböznek egymástól szignifikánsan. a táblázat-
ban a szignifikánsan nem különbözőket szerepeltetjük közös blokkban.
Várakozásainknak megfelelően messze a legfontosabb intézményi mechanizmu-
sok az önkikényszerítő szerződés (átlagos értékelés 1–4 skálán: 3,51) és az erkölcsi-
ség (3,49). a szakirodalom alapján arra számítottunk, hogy a következő legfonto-
sabb a formális jogrend, a bíróságokra hagyatkozás, és ezt követik a reputáció és a 
társadalmi normák. eredményeink szerint bizonyos informális, harmadik fél általi 
kikényszerítésen alapuló intézmények fontosabbak, mint vártuk. egyrészt kiemel-
kedik a szakmai közösségek normája (3,21), amelyet eddig – tudomásunk szerint – 
az irodalom nem vizsgált külön. másrészt a jogrend és a – személytelen piaci és sze-
mélyes üzleti – reputáció hasonló mértékben fontosak. a sort az üzleti-vállalkozói 
közösségek normái (2,60) és – hipotézisünket igazolva – jelentősen lemaradva a 
baráti-rokoni közösségek normái (1,71) zárják.
a különböző méretű cégek hasonló mértékben használják az egyes intézménye-
ket, kivéve a bírósági kikényszerítést, amelynek fontossága a cégmérettel együtt nő. 
a nagyobb (50 főnél többet foglalkoztató) üzletfelek esetében a személyes hírnév 
és az üzleti normák szerepe kisebb, míg a személytelen piaci reputációé nagyobb.14 
Következtetések
megbíznak-e üzletfeleikben a magyar kis- és középvállalkozások? Hitelesnek fogadják-e 
el partnereik ígéreteit? a „bizalomhiányos” magyar társadalomról kialakult kép azt 
sugallja, hogy igen kevéssé. eredményeink nem igazolják ezt a sejtést, sőt éppen ellen-
tétesek vele. a cégvezetők túlnyomó többsége legalább minimális mértékben megbízik 
üzletfelei ígéreteiben, mintegy negyven százalékuk pedig teljesen hitelesnek fogadja el 
azokat. bár az összehasonlítás más országokkal komoly korlátokba ütközik, az elérhető 
adatok nem igazolják, hogy a magyar cégek körében a hitelesség kirívóan alacsony lenne. 
ellenkezőleg: egyes adatok szerint a szlovák és lengyel szintnek megfelelő; más módszer-
rel vizsgálva pedig nem marad el a legfejlettebb gazdaságok megfigyeléseitől. 
adataink arra utalnak, hogy a hitelesség viszonylag gyorsan kialakul a vállal-
kozások között. a három hónaposnál fiatalabb kapcsolatokban figyelhetjük csak 
meg alacsonyabb szintjét. Ha a kapcsolat „túléli” ezt az időszakot, a mértéke már 
nem változik számottevően. a létező üzleti relációk keresztmetszeti vizsgálatának 
korlátja, hogy a létre nem jövő, illetve a megszűnő kapcsolatokról nem nyújt infor-
mációt. bár nem tudjuk, hány kapcsolat nem jön létre vagy szűnik meg a hiteles-
ség hiánya miatt, adataink közvetve arra utalnak, hogy a hitelességet széles körben 
ki lehet alakítani „nulláról”. a megfigyelt üzleti kapcsolatoknak ugyanis jelentős 
hányada (42 százaléka) előzetes – közvetlen vagy közvetett – ismeretség nélkül 
14 a cégek és a tranzakciók jellemzőit figyelembe vevő regressziós elemzések alapján (Mike és szer-
zőtársai [2016]).
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indult. a partner érzékelt hitelességének mértékét nem csökkenti, ha a kapcso-
lat előzetes ismeretség nélkül indult, a fizetési haladék nyújtásának valószínűsé-
gét azonban némiképpen igen. ez arra utal, hogy a magas szintű hitelességet talán 
nehezebb így létrehozni, de korántsem lehetetlen. 
egy ígéretet az tesz hitelessé, ha megszegése szankcióval jár. a szankció akkor 
érheti el célját, ha mindkét fél számára ismert viselkedési előírásként intézményesül. 
a magyar vállalkozói gazdaságban a formális és informális intézmények széles köre 
támogatja a hiteles elköteleződést. a két leggyakrabban használt és legfontosabbnak 
tartott intézmény az erkölcs és az önkikényszerítő szerződés. egy vállalkozó szemé-
ben elsősorban az ad hitelt partnere ígéretének, ha utóbbi számára fontosak a ben-
sővé tett erkölcsi és a hosszú távú együttműködésük kilátásából fakadó ösztönzők. 
a magyar gazdaság „nyugatias”, európai karakterét tükrözi – például a kelet-ázsiai 
gazdaságokkal szemben – a formális jogrend jelentős szerepe, miközben a baráti-csa-
ládi közösségek normái csak az üzleti kapcsolatok szűk körében jelentősek. a szemé-
lyes és az üzleti élet elválik egymástól, és az utóbbi kialakítja saját informális intézmé-
nyi mechanizmusait: a személyes és személytelen, cégnévhez kötődő piaci reputációt, 
az üzleti és szakmai közösségek normáit. Különösen figyelemreméltó az utóbbiak 
szerepe: a harmadik legfontosabb hitelességi garancia az, ha az üzletfél szereti szak-
máját, fontos neki a szakmai kiválóság. Úgy véljük, ezzel a gazdaság intézményrend-
szerének eddig elhanyagolt, de igen fontos elemére tapintottunk rá.
mi magyarázhatja, hogy a „bizalmatlanság hálójában” (Muraközy [2012]) vergődő 
magyar társadalomban a vállalatközi kapcsolatok széles körében a hitelesség viszony-
lag magas szintjét sikerül elérni? Úgy véljük, a választ a hiteles elköteleződés impera-
tívusza adja meg, amely a piacgazdaságban érvényesül. a piacon együttműködő két 
félnek erős érdeke fűződik ahhoz, hogy ígéreteiket kölcsönösen hitelessé tegyék, és 
komoly erőforrásokat készek mozgósítani e célból. a piaci verseny szelekciója pedig 
azoknak kedvez, akik hajlandók és képesek hitelessé válni. adam smith szavaival: 
„Ha az üzletelés gyakori, az ember nem annyira egy-egy szerződéstől remél hasznot, 
hanem inkább attól, hogy általában becsületesen és pontosan viselkedik. egy körül-
tekintő kereskedő, aki tisztában van valódi érdekével, inkább hagyná elveszni, ami-
hez joga van, mint hogy gyanúra adjon okot…” (Smith [1762–1766/1978] 539. o., idézi 
Gregg [2007] 37. o.). ezen oksági kapcsolat jelenlétére utal az a korábbi empirikus 
megfigyelés, hogy a 2000-es évekre elejére kisebb valószínűséggel maradtak életben 
azok a vállalatok, amelyek vezetői az 1990-es évek első felében úgy vélekedtek, hogy 
a normaszegő magatartás sikerre számíthat (Janky–Lengyel [2004]).
eredményeink arra figyelmeztetnek, hogy óvatosan kell kezelnünk a közéletben 
és a politikai intézményekhez kötődően érzékelt bizalomhiány jelentőségét a vállal-
kozói gazdaság számára. a hitelességnek a piaci együttműködésből és versenyből 
fakadó erős ösztönzői ugyanis hiányoznak a politikából és a közszférából. másként 
közelítve, a gazdaságban a jelek szerint működnek olyan intézményi mechanizmu-
sok, amelyek révén vállalkozások képesek meghaladni a más társadalmi szférákat 
uraló bizalmatlanságot. mindez természetesen nem jelenti, hogy ne lenne szükség 
a hitelesség intézményeinek további erősödésére. Nagyon sok olyan kapcsolat van, 
amelyben a hitelességet csak részben sikerül megteremteni, s talán még nagyobb 
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azoknak a potenciális üzleteknek a száma, amelyek a hitelesség hiánya miatt eleve 
létre sem jönnek. a „szó szentségét” (Széchenyi [1830/1930] 396. o.) erősíteni soha 
nem szűnő kihívás. ebben a tanulmányban szándékaink szerint átfogó, ám csak 
nagyon vázlatos képet tudtunk adni a hitelesség intézményeiről a hazai vállalkozói 
gazdaságban. alaposabb feltárásuk és megértésük fontos kutatói feladat, amelynek 
elvégzése ahhoz is hozzájárulhat, hogy ezek az intézmények tovább erősödjenek. 
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